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Внешнеэкономические связи субъектов хозяйствования Респуб-
лики Беларусь с иностранными партнерами реализуются путем про-
ведения коммерческих операций, суть которых сводится к подготов-
ке, заключению и осуществлению внешнеэкономических сделок, 
юридически оформляемых подписанием соответствующих междуна-
родных договоров (контрактов), которые фиксируют не только усло-
вия сделок, но и определяют права и обязанности сторон. 
Целью подготовки практического руководства по дисциплине 
«Экономика и управление внешнеэкономической деятельностью» яв-
ляется оказание помощи студентам в овладении, как теоретическими 
знаниями по вопросам организации и техники проведения внешне-
торговых операций, так и в вопросах применения этих знаний в прак-
тической деятельности. 
Материал практического руководства учитывает особенности ор-
ганизации и техники проведения международных коммерческих опе-
раций; процедуры подготовки и заключения внешнеторговых сделок 
по реализации товаров, услуг и объектов прав интеллектуальной соб-
ственности; способов обеспечения исполнения её обязательств, про-
цесса выполнения контрактов международной поставки товаров.  
Практическое руководство представлено перечнем рассматрива-
емых вопросов в соответствии с материалом лекционных занятий, те-
матикой рефератов, вопросами для самоконтроля; заданиями, направ-
ленными на выработку навыков применения теоретических знаний в 
практической деятельности; литературой. Это обеспечит более глубо-
кое изучение дисциплины в рамках учебной программы и учебного 
плана соответствующей специальности.  
Практическое руководство «Экономика и управление внешнеэко-
номической деятельностью: международные коммерческие операции» 
предназначено для использования, как на учебных занятиях, так и при 
выполнении индивидуальных заданий и самостоятельной управляемой 
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ТЕМА 1 
 
МЕЖДУНАРОДНЫЕ ТОРГОВЫЕ СДЕЛКИ 
 
Занятие 1. Внешнеторговые операции и их виды 
 
1 Понятие и виды международных торговых операций. 
2 Предпосылки возникновения и развития встречной торговли. 





1 Состояние операций встречной торговли на современном этапе 
и их значение для развития мировой экономики. 
2 Посреднические операции в практике субъектов хозяйствова-
ния Республики Беларусь. 
 
 
Вопросы для самоконтроля 
 
1 Приведите классификацию международных торговых сделок         
в зависимости от объекта купли-продажи. 
2 Операции купли-продажи товаров – это… . 
3 Какие выделяют виды операций купли-продажи товаров? Оха-
рактеризуйте их. 
4 Каковы предпосылки возникновения и развития операций 
встречной торговли? 




Занятие 2. Компенсационные сделки на коммерческой 
основе и на основе производственного сотрудничества 
 
1 Товарообменные сделки на безвалютной основе и их характе-
ристика. 
2 Механизм реализации торговых компенсационных сделок. 
3 Промышленные компенсационные сделки и их характеристика. 
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Тематика рефератов 
 
1 Особенности развития бартерных операций в Республике  
Беларусь. 
2 Операции с давальческим сырьём и их развитие в практике 
субъектов хозяйствования Республики Беларусь. 
 
 
Вопросы для самоконтроля 
 
1 Охарактеризуйте механизм товарообменных сделок на безва-
лютной основе. 
2 Какие основные виды торговых компенсационных сделок Вы 
знаете? 
3 В чём заключается механизм реализации краткосрочных ком-
пенсационных сделок с полной и частичной компенсацией? 
4 Каковы разновидности операций встречных закупок? Охарак-
теризуйте их. 
5 Авансовые закупки – это… . 
6 В чём заключается сущность и особенности операций про-
мышленной компенсации? 
7 Какие основные виды промышленных компенсационных сде-





1 Вид встречной операции – бартерная сделка. 
Исходные данные: 
Условия внешнеторговой операции: отечественная фирма экс-
портирует калийные удобрения. Польская сторона передает сахар-
сырец в обмен на удобрение. Расчет количества товаров определяется 
по ценам ЕС, действующим на дату подписания контракта. Транс-
портные и прочие расходы каждая сторона осуществляет за свой счет. 
Указать: 
1 Чем вызвано активное распространение встречной торговли          
в современных условиях? 
2 Положительные и отрицательные стороны бартерных операций. 
3 Какие цели могут преследовать участники бартерной сделки? 
4 Каковы особенности товарообменных операций? 
5 Какие группы товаров запрещено экспортировать по товарооб-
менным операциям? 
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2 Вид встречной операции – авансовая закупка. 
Исходные данные: 
Условия внешнеторговой операции: тунисская фирма приобрета-
ет в Беларуси трактора, но она не имеет достаточно финансовых 
средств для оплаты их требуемого количества. Отечественное пред-
приятие не уверено в платежеспособности партнера. Тунисская фирма 
поставляет товар (бананы) с зачислением выручки на специальный 
счет в Беларусбанке. После того как на этом счету накапливается со-
гласованная пороговая сумма, осуществляется отгрузка тракторов и 
производится гарантированная оплата со специального счета. 
Указать: 
1 В каких случаях осуществляются подобные сделки? 
2 Каковы преимущества подобных сделок для каждой стороны? 
3 Каковы недостатки авансовых закупок для страны-экспортера? 
 
3 Отечественное предприятие обменивает холодильники и под-
солнечное масло в соотношении 1:220 (подсолнечное масло в литро-
вых пластмассовых бутылках). 
Разработать отдельные разделы приведенного ниже бартерного 
контракта (заполнить недостающие реквизиты). Необходимые данные 
выбрать самостоятельно. 
 
БАРТЕРНЫЙ КОНТРАКТ №___ 
 
Город ________________      Дата _________ 
 
Обозначение сторон _____________________________________________ 
   (наименование предприятия, организации; страна, город) 
именуемое в дальнейшем «Сторона А», в лице _______________________, 
         (должность, ФИО) 
действующего на основании _______________________________________ 
        (Устава, доверенности) 
с одной стороны, и _______________________________________________ 
    (наименование предприятия, организации; страна, город) 
именуемое в дальнейшем «Сторона В», в лице _______________________, 
         (должность, ФИО) 
действующего на основании ______________________________________, с 
другой стороны заключили настоящий договор о нижеследующем. 
 
1. ПРЕДМЕТ КОНТРАКТА 
Предметом контракта являются взаимопоставки сторонами товара, 
наименование, количество и ассортимент которого указываются в прило-
жениях 1 и 2 к настоящему контракту, составляющих неотъемлемую 
часть договора. 
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2. ЦЕНА ТОВАРА И СУММА КОНТРАКТА 
Цена товара, передаваемого по настоящему контракту, устанавливает-
ся в евро, принимается на базисных условиях _______________ (Инко-
термс 2010) и указывается в приложениях 1 и 2 к настоящему контракту. 
 
3. СРОКИ И УСЛОВИЯ ПОСТАВКИ 
Стороны поставят друг другу товары в сроки, указанные в приложе-
ниях к настоящему контракту (приложения 1 и 2). 
Сторонам предоставляется право досрочной поставки товара, причём 
другая сторона обязана принять товар. 
Товар считается сданным одной стороной и принятым другой стороной: 
− по количеству мест и весу брутто, указанным в железнодорожной 
накладной, а по весу нетто – в количестве, указанном в спецификации По-
ставщика; 
− по качеству, согласно сертификату, выданному заводом-
изготовителем, или гарантийному письму поставщика. 
Стороны будут извещать друг друга об отгрузке товаров по телексу           
в _____ дневный срок с момента отгрузки заводом. В извещении должны 
быть указаны номер железнодорожной накладной, дата отгрузки, наимено-
вание и количество товара, номер вагона. 
 
4. КАЧЕСТВО 
Качество поставляемых по настоящему контракту товаров должно               
во всем соответствовать техническим условиям и требованиям, указанным           
в спецификациях, приложенных к настоящему контракту (приложения 1 и 2), 
и подтверждаться сертификатом о качестве, выдаваемом заводом-
изготовителем или гарантийным письмом поставляющей стороны. 
 
5. ПЛАТЕЖИ 
Стороны согласились стоимость взаимных поставок по настоящему 
контракту регистрировать без платежей, путем взаимного обмена счетами-
проформами в 4-х экземплярах с приложением: 
− дубликата железнодорожной накладной; 
− спецификации в 3-х экземплярах, 
− сертификата о качестве или гарантийного письма Поставщика в 3-х 
экземплярах. 
Баланс взаимных поставок и расчетов по настоящему контракту сто-
роны произведут до _____________________. В случае дебаланса осу-
ществляется допоставка товаров по дополнительно согласованной специ-
фикации в течение ________________________________. 
Если одна из сторон по каким-либо причинам нарушила согласован-
ные сроки поставки товаров, то другая сторона вправе задержать отгрузку 
своего товара, не неся ответственности за опоздание в поставке. 
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6. ПРЕТЕНЗИИ 
Каждая сторона имеет право предъявить другой стороне претензии по 
количеству поставленного товара не позднее 3-х месяцев с даты поставки, 
а по качеству – не позднее 6-ти месяцев с даты поставки. 
Непредъявление претензии в установленные сроки влечет за собой 
утрату права требования по этой претензии. 
К заявлению о претензии по качеству товара должен быть приложен 
рекламационный акт, составленный с участием представителя компетент-
ной незаинтересованной организации, a на недостачу товара – коммерче-
ский акт, составленный в месте перевалки грузов. По внутритарным недо-
стачам стороны предъявляют претензии с приложением оригинала рекла-
мационного акта, составленного нейтральной компетентной организацией. 
Стороны не имеют права использовать товар, по которому заявлена 
претензия, без согласия другой стороны. 
 
7. ПРОЧИЕ УСЛОВИЯ 
После подписания настоящего контракта все предыдущие переговоры 
и переписка, связанные с ним, теряют силу. 
Всякие изменения и дополнения к настоящему контракту действи-
тельны только в том случае, если они совершены в письменной форме и 
подписаны уполномоченными на то представителями обоих сторон. 
Во всем остальном, что не предусмотрено настоящим контрактом, 
стороны будут руководствоваться __________________________________. 
Настоящий контракт подписан в 2-х экземплярах на русском языке. 
Один экземпляр для _____________ стороны и один для __________ 
стороны. 
 
ЮРИДИЧЕСКИЕ АДРЕСА СТОРОН 
Сторона А        Сторона Б 
 
2 Условия товарообменной операции: 
− отечественное предприятие закупает насосную станцию для 
перекачки нефти у немецкой фирмы; 
− оплата за оборудование осуществляется поставкой нефтепро-
дуктами, произведенными с использованием насосной станции. 
Разработать отдельные разделы приведенного ниже компенсаци-
онного контракта (заполнить недостающие реквизиты). Необходимые 
данные выбрать самостоятельно. 
 
КОМПЕНСАЦИОННЫЙ КОНТРАКТ №____ 
 
Город__________________     Дата ______________ 
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_______________________________ как Продавец, с одной стороны, и 
________________________________   предприятие,  как Покупатель, с 
другой стороны, заключили настоящий контракт о нижеследующем: 
 
1. ПРЕДМЕТ КОНТРАКТА 
Продавец продал, а Покупатель купил на условиях 
_________________ оборудование в комплекте с запчастями и по ценам, 
указанным в приложении 1 к настоящему контракту. 
Набор оборудования и запчастей может быть дополнен или изменен 
по согласованию сторон. 
 
2. ЦЕНА И ОБЩАЯ СУММА КОНТРАКТА 
Цена оборудования по настоящему контракту устанавливается 
в________  и включает в себя стоимость самого оборудования, транспорт-
ные расходы продавца по доставке оборудования, стоимость экспортной 
упаковки, тары и маркировки. 
Общая стоимость поставляемого оборудования составляет _________. 
Остальная часть стоимости контракта согласовывается сторонами до-
полнительно на момент поставки оборудования. 
 
3. ФОРМА ОПЛАТЫ 
Оплата за оборудование производится Покупателем нефтепродуктами 
(приложение 2). 
Банковские формы оплаты по настоящему контракту стороны по 
необходимости согласуют дополнительно. 
 
4. СРОКИ ПОСТАВКИ  
Продавец осуществляет поставку указанного в п. 1 оборудования в те-
чение _____________ месяцев с момента получения от покупателя банков-
ской гарантии. Об изменении сроков поставки дается своевременная ин-
формация с точным указанием календарных дат. 
В течение ____________ часов с момента отгрузки Продавец сообща-
ет Покупателю следующие данные: 
− номер контракта; 
− номер транспортной накладной; 
− количество мест; 
− дату отгрузки; 
− наименование оборудования; 
− копию счета в четырех экземплярах. 
Датой поставки считается дата штемпеля таможенной службы на 
транспортной накладной. 
 
5. УПАКОВКА И МАРКИРОВКА 
Упаковка должна обеспечивать полную сохранность товара от всякого 
рода повреждений при перевозке его всеми видами транспорта с учетом 
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нескольких перегрузок в пути в соответствии с международным правила-
ми. Конкретный вид тары и упаковки выбирается поставщиком. 
Маркировка должна обеспечивать перевозку товара и доставку его 
Покупателю. 
 
6. ТЕХНИЧЕСКАЯ ДОКУМЕНТАЦИЯ 
 Продавец поставит вместе с оборудованием полную техническую до-
кументацию, в том числе по эксплуатации и список запчастей. 
 
7. ГАРАНТИИ 
Продавец гарантирует поставку оборудования, отвечающую мировым 
стандартам на момент исполнения контракта, высокое качество изготовле-
ния оборудования и комплектность технической и другой документации, 
предусмотренной настоящим контрактом. 
Срок гарантии нормальной и бесперебойной работы оборудования 
устанавливается _________  месяцев с даты поставки или _______ меся-
цев с ввода в эксплуатацию. 
Продавец поставит за свой счет вместе с оборудованием комплект 
быстроизнашивающихся частей, необходимых для бесперебойной работы 
оборудования в гарантийный срок и в дальнейшем, по мере необходимости 
за отдельную плату. 
В течение срока гарантии устранение дефектов и недостатков в работе 
оборудования, с заменой дефектного оборудования или частей осуществ-
ляется за счет Продавца и включает транспортные и другие расходы. 
 
8. ЭКСПОРТНАЯ ЛИЦЕНЗИЯ  
Получение экспортной лицензии, если таковая требуется, является 
обязанностью Продавца и осуществляется за его счет. 
 
9. ФОРС-МАЖОР 
Стороны освобождаются от ответственности за частичное или полное 
невыполнение обязательств по настоящему контракту, если оно явилось 
следствием обстоятельств непреодолимой силы, а именно: пожара, навод-
нения, землетрясения, войны, военных действий любого характера, блока-
ды, эмбарго на экспорт или импорт, и если эти обстоятельства непосред-
ственно повлияли на исполнение настоящего контракта. 
При этом срок выполнения обязательств по контракту отодвигается 
соразмерно времени, в течение которого действовали такие обстоятельства 
и их последствия, или подписывается новый контракт. Сторона, для кото-
рой создалась невозможность выполнения обязательств по контракту, обя-
зана о наступлении и прекращении вышеуказанных обстоятельств немед-
ленно известить другую сторону. Несвоевременное извещение об обстоя-
тельствах непреодолимой силы лишает соответствующую сторону права 
ссылаться на них в будущем. 
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Надлежащим доказательством наличия указанных выше обстоятель-
ств и их продолжительности будут служить свидетельства соответствую-
щих торговых палат. 
Если обстоятельства и их последствия продлятся более 4-х месяцев, то 
каждая из сторон вправе аннулировать контракт полностью или частично, 
и в этом случае ни одна из сторон не будет иметь права потребовать от 
другой стороны возмещения возможных убытков. 
 
10. АРБИТРАЖ 
Все споры и разногласия, которые могут возникнуть из-за настоящего 
контракта или в связи с ним, будут по возможности решаться путём пере-
говоров между сторонами. 
В случае, если стороны не придут к соглашению, то дело подлежит 
рассмотрению в арбитраже, выбранном по согласованию сторон. 
Решение арбитражного суда, выбранного сторонами, будет являться 
окончательным и обязательным для обеих сторон, в соответствии с меж-
дународным правом и применительно к данному случаю. 
 
11. ПРОЧИЕ УСЛОВИЯ 
Все сборы, налоги и таможенные расходы до границы страны Покупа-
теля оплачиваются Продавцом, а на территории страны Покупателя – По-
купателем. 
С момента подписания настоящего контракта все предыдущие перего-
воры и переписка по нему теряют силу. 
Все приложения к настоящему контракту являются его неотъемлемы-
ми частями. 
Всякие изменения и дополнения к настоящему контракту действи-
тельны лишь при условии, если они совершены в письменной форме и 
подписаны обеими сторонами. 
Переписка, связанная с выполнением настоящего контракта, будет ве-
стись на _____________________________ и русском языках. 
Настоящий контракт составлен в 2-х экземплярах на русском и 
_________________ языках каждый, причем оба текста имеют одинаковую 
силу. 
Настоящий контракт вместе с приложением содержит _____ страниц. 
Контракт вступает в силу с даты его подписания. 
 
ЮРИДИЧЕСКИЕ АДРЕСА СТОРОН 
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ПРОЦЕДУРА И ТЕХНИКА ПОДГОТОВКИ 
МЕЖДУНАРОДНОЙ ТОРГОВОЙ СДЕЛКИ 
 
1 Подготовка к заключению контракта купли-продажи товара. 
2 Оферта, запрос, заказ, их содержание. 





1 Контрагенты на мировом рынке и принципы их подбора. 
2 Организационная подготовка переговоров с инофирмами при 
заключении контракта. 




Вопросы для самоконтроля 
 
1 Из каких этапов состоит процедура проведения экспортно-
импортных операций? 
2 Какие способы установления контактов с потенциальными по-
купателями применяются в международной коммерческой практике? 
3 Что представляет собой оферта? 
4 Что понимается под определённой и защитной офертами?               
В каких случаях они применяются? 
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5 Какие виды оферты имеют место в международной коммерче-
ской практике? 
6 В чём заключается сущность твёрдой оферты? 
7 Чем отличается свободная оферта от твёрдой? 
8 В чём заключается сущность первой твёрдой оферты? 
9 Охарактеризуйте другие способы установления контактов с по-
тенциальными покупателями. 
10 Какие способы установления контактов с потенциальным 
продавцом-экспортером применяются в международной коммерче-
ской практике? 






Дать краткое описание отечественного предприятия, осуществ-
ляющего внешнеэкономическую деятельность (на примере предприя-
тия города Гомель):  
− наименование предприятия; 
− правовой статус; 
− основной вид деятельности; 
− цели выхода на внешний рынок; 
− организационная структура внешнеэкономической деятельно-
сти предприятия. 
Составить свободную оферту продавца и твердую контроферту 
покупателя. 
При написании делового письма следует придерживаться следу-
ющих правил: 
− в левом верхнем углу делового письма указывается адрес от-
правителя (название фирмы, улица, город, страна, почтовый индекс); 
− в правом верхнем углу – адрес получателя (название фирмы, 
улица, город, страна, почтовый индекс); 
− ниже с левой стороны ставится дата. 
При составлении текста письма следует соблюдать следующие 
условия: 
− адрес покупателя указывается произвольно; 
− адрес продавца-предприятия; 
− наименование товара – в зависимости от вида деятельности; 
− количество, общая сумма, условия поставки, условия оплаты, 
срок поставки указываются произвольно; 
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− срок действия оферты – один месяц. 
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ПРОЦЕДУРА И ТЕХНИКА ЗАКЛЮЧЕНИЯ ДОГОВОРОВ 
МЕЖДУНАРОДНОЙ КУПЛИ-ПРОДАЖИ ТОВАРОВ 
 
Занятие 1. Организационные и правовые основы      
регулирования договоров международной купли-продажи 
товаров 
 
1 Сущность и виды контрактов. 
2 Правовое регулирование договоров международной купли-
продажи товаров. 
3 Особенности заключения контрактов купли-продажи товаров. 
 
 
Вопросы для самоконтроля 
 
1 Что понимают под сделками купли-продажи товаров в между-
народной коммерческой практике? 
2 Контракт купли-продажи – это… . 
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3 В чём заключается основное отличие договора купли-продажи 
товара от всех других видов договоров? 
4 Какие виды контрактов купли-продажи товаров Вы знаете? 
Охарактеризуйте их. 
5 С чем связана унификация правовых основ регулирования до-
говоров международной купли-продажи товаров? 
6 Какая роль в международной торговой практике отводится 
Венской конвенции ООН о договорах международной купли-
продажи товаров? 
7 Какие основные вопросы регулируются Венской конвенцией 
ООН о договорах международной купли-продажи товаров? 
8 Перечислите другие международные договоры и соглашения, 
регулирующие процедуру заключения и исполнения внешнеторгово-
го контракта. 
9 Какими международными правовыми актами регулируется 
процедура разрешения споров по внешнеторговым контрактам? 
10 В каких международных договорах и соглашениях принимает 
участие Республика Беларусь? 
11 Каковы особенности заключения контрактов международной 
купли-продажи товаров? 
12 Каковы особенности заключения внешнеторговых контрактов 
в Республике Беларусь? 
 
 
Занятие 2. Структура и общие положения                   
внешнеторгового контракта купли-продажи товаров 
 
1 Преамбула и предмет контракта. 
2 Количество и качество товара. 
3 Цена и общая стоимость. 
4 Базисные  условия поставки. 
 
 
Вопросы для самоконтроля 
 
1 Что указывается в преамбуле внешнеторгового контракта? 
2 Что является основой для описания предмета внешнеторгового 
контракта? 
3 Спецификация – это… . 
4 В чём заключаются особенности раздела внешнеторгового кон-
тракта «количество товара»? 
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5 Какие основные способы определения качества товара приме-
няются в международной торговой практике? Охарактеризуйте их. 
6 Какие основные вопросы рассматриваются в разделе внешне-
торгового контракта «Цена и общая стоимость товара»? 
7 Что собой представляют базисные условия поставки? 
8 Какая международная организация занимается разработкой си-
стемы Инкотермс? 
9 Какова структура и по какому принципу располагаются терми-
ны базисных условий поставки? 
10 Охарактеризуйте основное содержание и отличительные осо-
бенности базисных условий поставки Инкотермс-2010. 
 
 
Занятие 3. Структура и общие положения                 
внешнеторгового контракта купли-продажи товаров 
 
1 Условия платежа и поставки. 
2 Упаковка-маркировка. 
3 Санкции за нарушение условий договора и претензии. 
4 Форс-мажор. 
5 Применимое право. 
 
 
Вопросы для самоконтроля 
 
1 Какие вопросы, связанные с оплатой стоимости поставленного 
товара, отражаются в тексте внешнеторгового контракта? 
2 Каким образом во внешнеторговом контракте определяются 
срок и дата поставки товара? 
3 Что собой представляет «упаковка-маркировка грузов»? 
4 Какие санкции могут применяться к сторонам внешнеторговой 
сделки в случае невыполнения или ненадлежащего выполнения ими 
условий контракта? 
5 Что понимают под форс-мажорными обстоятельствами? Каким 
образом их наступления и действия со стороны контрагентов могут 
быть отражены в контракте? 
6 Какие вопросы, связанные со сдачей-приёмкой товара, отра-
жаются в тексте внешнеторгового контракта?  
7 Определите возможные действия покупателя в случае отличия 
качества принимаемого товара от уровня качества, указанного во 
внешнеторговом контракте. 
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8 Рекламации – это… . 
9 Какие вопросы рассматриваются в разделе контракта «Стра-
хование»? 





1 Внести недостающие реквизиты в форму нижеприведенного 
контракта. Разработать спецификацию к контракту. Предмет контрак-
та и остальные данные выбрать самостоятельно. 
 
 
КОНТРАКТ № _____ 
г._______________                                       «____» ___________ 20__  г. 
 
___________________________________________________________,  
(наименование организации, предприятия) (город, страна) 
именуемое в дальнейшем Продавец, в лице _________________________, 
действующего (ей) на основании ____________________, с одной стороны, 
и __________________________________________________________, 
  (наименование организации, предприятия) (город, страна) 
именуемое в дальнейшем Покупатель, в лице, _______________________, с 
другой стороны, заключили настоящий договор, именуемый в дальнейшем 
Контракт о нижеследующем: 
 
1.  Предмет Контракта 
Продавец продает, а Покупатель покупает________________________ 
 
________________________________________________________________, 
                                (наименование товара, количество) 
в соответствии со спецификацией, приложенной к настоящему Контракту 
(Приложение №1) и являющейся неотъемлемой его частью. 
 
2.  Цена товара. Сумма Контракта 
2.1. Цена товара, являющегося объектом купли-продажи, отражена            
в спецификации и составляет ______________________________________, 
                                                                            (сумма, валюта) 
2.2. Цена товара определена на условиях ___________________(БУП). 
2.3. Налоги, таможенные пошлины, гербовые сборы и другие расходы 
в связи с настоящим договором, которые должны оплачиваться в стране 
Продавца, несёт Продавец, а расходы в стране Покупателя, включая нало-
ги, пошлины, сборы, несёт Покупатель. 
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2.4. Общая сумма Контракта составляет_________________________ 
       (сумма, валюта) 
с правом Продавца поставить указанные в спецификации товары с откло-
нением от названной суммы не более чем на +/- ___%. 
 
3. Требования к товару 
3.1. Количество товара. 
3.1.1. Количество___________________________ товара определяется  
            (мест, единиц) 
по _________________________________________________________. 
           (объёму, весу спецификации и упаковочному листу) 
3.1.2. Продавцу разрешается отступление на ____% от установленного 
количества. 
3.1.3. Метод определения ______________________________________ 
                                              (веса, объёма) 
должен соответствовать методу в стране ________________________. 
                                                                     (Продавца, Покупателя) 
3.1.4. В случае повреждения товара _____________________________ 
                                                                         (суша, испарение и др.) 
Продавец не несёт ответственности за недостачу в пределах норм есте-
ственной убыли, установленной для заданного вида товара в стране 
____________________. 
  (Продавца, Покупателя) 
3.2 Качество товара. 
3.2.1. Качество товара должно быть не ниже обычного среднего каче-
ства, существующего в стране _____________________________________, 
                                                                (Продавца, Покупателя) 
должно соответствовать показателям, изложенным в спецификации. 
3.2.2. Соответствие качества товара условиям Контракта должно под-
тверждаться ____________________________________________________. 
                                   (сертификатом качества, актом экспертизы страны, др.) 
3.2.3. Метод отбора __________________________________________, 
                                 (проб, образцов, др.) 




4. Поставка товара 
4.1. Срок поставки. 
4.1.1. Продавец обязуется поставить проданный по настоящему Кон-
тракту товар________________________________. 
4.1.2. Датой поставки считается дата накладной___________________, 
               (наименование накладной) 
подтверждённая _____________________________________________. 
4.1.3. Продавец имеет или не имеет  право на досрочную поставку. 
4.2.  Тара, упаковка и маркировка. 
  20 
4.2.1. Тара, упаковка и маркировка товара должны соответствовать 
требованиям _________________ и отвечать условиям Контракта. 
4.2.2. Тара и упаковка должны отвечать экспортным требованиям для 
данного вида товаров в стране Продавца или обычным требованиям внеш-
неторгового оборота. 
4.2.3. В каждое грузовое место необходимо вложение упаковочного 
листа с указанием ______________________________________________. 
             (количество, вес, количество единиц и др.) 
4.2.4. На каждое грузовое место должна быть прочно нанесена марки-
ровка на ______________ языке с указанием _________________________. 
          (наименование, адрес сторон, № контракта и др.) 
4.3. Условия поставки. 
4.3.1.Товар поставляется Продавцом на условиях _________________. 
                                                                                                                  (БУП) 
4.3.2. Право собственности на товар переходит от Продавца к Покупа-
телю в момент _______________________, риск гибели, повреждения то-
вара от Продавца к Покупателю переходит в момент ________________. 
4.3.3. Покупатель обязан в течение __________ дней с даты подписа-
ния Контракта сообщить Продавцу необходимые инструкции по отправке 
товара. 
4.3.4. Продавец обязан о сдаче товара перевозчику уведомить Покупа-
теля по __________________________ с указанием__________________.  
   (телеграфу, телефаксу и др.)               (количество, наименование товара,              
дата отгрузки, номер накладной,  
реквизиты перевозчика и др.) 
4.3.5. __________страхует товар по Контракту по своему усмотрению 
 (Продавец, Покупатель) 
за свой счёт. 
 
5. Приёмка товара 
5.1. По количеству. 
5.1.1. Покупатель должен принять меры по количеству в течение ____ 
дней после получения авизо от перевозчика с уведомлением о прибытии 
товара. Приёмка производится в присутствии представителей __________. 
            (Продавца, Покупателя) 
В случае установления недостачи и повреждения товара составляется про-
токол совместно с представителем _____________________. Продавец от-
вечает за недостачу, повреждение до момента перехода рисков. 
5.1.2. Продавец отвечает за ____________________________________, 
     (недостачу, повреждения) 
товара, возникшие после передачи товара, но причина для которых суще-
ствовала до этой передачи, в течение ______________________ месяцев. 
5.1.3. Товар передаётся при сравнении данных ____________________ 
                (фактур, коносамента и др.) 
с прибывшим товаром. 
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5.1.4. Продавец обязан в течение ___________ дней поставить недопо-
ставленный товар и возместить покупателю дополнительные расходы. 
5.2. По качеству. 
5.2.1. Покупатель обязан после приёмки товара по количеству в тече-
ние ____ дней установить его качество, покупатель вправе отложить при-
ёмку до предоставления необходимых документов со стороны Продавца. 
5.2.2. Покупатель при обнаружении несоответствия качеству состав-
ляет рекламацию и извещает Продавца в течение _____ дней. 
5.2.3. При обнаружении скрытых недостатков Покупатель вправе 
предъявить рекламацию в течение 6 месяцев. 
5.2.4. Если Покупатель не предъявил своевременно рекламацию о не-
достатках товара, считается, что он принял товар без претензий к качеству. 
5.2.5. Покупатель при правильном и своевременном извещении Про-
давца о недостатках товара вправе требовать ________________________. 
(устранения их в течение…снижения цены и др.) 
5.2.6. Покупатель не может отказаться от приёмки товара в случае со-
ответствия обычным отклонениям, принятым в  стране. 
5.2.7. При наличии недостатков в части товара Покупатель может от-
казаться от приёмки остального товара лишь в случае, когда условленные 
количества составляют целое. 
5.2.8. Продавец отвечает за повреждения, недостатки товаров, воз-
никшие после передачи, но причина которых существовала до неё в тече-
ние _______. 
 
6. Расчёты за товар 
В случае аккредитивной формы расчётов: 
6.1. Покупная цена, предусмотренная в п.2 Контракта, будет выплаче-
на Покупателем путём открытия аккредитива в Банке _______________. 
6.2. Покупатель обязан в течение ______ дней после вступления дого-
вора в силу открыть безотзывный, делимый, подтверждённый документар-
ный аккредитив на общую сумму стоимости товара, предусмотренную в 
п.2 Контракта, действительный до ___________. 
6.3. Выплаты по аккредитиву производятся при представлении следу-
ющих документов _____________________________________________. 
(счёт-фактура, дубликат коносамента, сертификат о происхождении товара, др.) 
 
7. Ответственность сторон 
7.1. В случае нарушения Продавцом сроков поставки, указанных в 
п.4.1, он платит штраф в размере _________% стоимости непоставленного 
товара за каждые ______ дней просрочки, начиная с ________ дня по исте-
чении установленного срока. Общая сумма штрафа не должна превышать 
_____% от общей стоимости непоставленного товара. 
7.2. При просрочке поставки на ______ дней Покупатель вправе заклю-
чить договор с третьим лицом в целях исполнения Контракта, продавец же 
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обязан возместить разницу в ценах, предусмотренных в Контракте и в до-
говоре с третьим лицом. При несогласии с этим Продавца Покупатель 
вправе расторгнуть Контракт и потребовать возмещения расходов и ущер-
ба в связи с неисполнением Контракта в размере не более ____% стоимо-
сти непоставленного товара. 
7.3. В случае несоответствия требованиям товара по количеству Про-
давец обязан допоставить товар в соответствии с п.5.1.4. и уплатить 
_____% от стоимости непоставленного товара. 
7.4. Если товар не соответствует качеству, продавец обязан снизить 
цену на ______% от стоимости некачественного товара или ____________. 
7.5. При невыполнении Покупателем п.6.2. он обязан возместить Про-
давцу неустойку в размере _____% Контракта. 
7.6. При просрочке срока, указанного в п.6.2., на _____ дней Продавец 
вправе расторгнуть Контракт и требовать возмещения ущерба на основа-
нии применимого материального права. 
7.7. Покупатель не имеет права реэкспортировать данный товар.                
В случае нарушения данного пункта он обязан уплатить Продавцу штраф  
в размере ___% стоимости товара и возместить убытки от этого. 
 
8. Претензии 
8.1. Претензии за просрочку в поставке товара, а также по качеству и 
количеству должны быть оформлены покупателем в срок  соответствии с 
международными правилами. 
8.2. Все акты ________________________________________________, 
                       (весовые сертификаты, аварийные экспертизы) 
подтверждающие претензии, составляются компетентными нейтральными 
организациями страны ___________________________________________. 
                        (Продавца, Покупателя) 
 
9. Освобождение от ответственности 
9.1. При наступлении обстоятельств непреодолимой силы для испол-
нения любой из сторон обязательств по Контракту, а именно: ___________ 
______________________________________________________________, 
(пожары, землетрясения, военные действия) 
срок выполнения обязательств отодвигается соразмерно времени, в тече-
ние которого будут действовать такие обстоятельства. Данные обстоятель-
ства должны быть удостоверены Торговой палатой или другими компе-
тентными органами соответствующей страны Продавца, Покупателя или 
другой нейтральной страны. 
9.2. Сторона, для которой создалась невозможность исполнения обя-
зательств по Контракту, должна в течение __________ дней известить дру-
гую сторону о наступлении и прекращении таких обстоятельств. 
9.3. Если соответствующие обстоятельства будут продолжаться более 
____ дней с даты окончания оговоренного в п.4.1. срока поставки, то каждая 
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из сторон может отказаться от исполнения обязательств по Контракту, и 
тогда ни одна из сторон не будет иметь права на возмещение другой сто-
роной возможных убытков. 
 
10. Разрешение споров и применимое право 
10.1. Споры и разногласия, возникшие по поводу исполнения Кон-
тракта, передаются на разрешение ________________________________. 
                                                           (орган) 
10.2. Стороны применяют _____________________________________ 
материальное право для урегулирования спора, возникшего по Контракту. 
 
11. Прочие условия 
11.1. Контракт вступает в силу с момента подписания его обеими сто-
ронами. 
11.2. Контракт может быть расторгнут с согласия обеих сторон либо 
по инициативе одной из сторон, которая обязана предъявить в письменном 
виде свои претензии по исполнению обязательств по Контракту. Сторона, 
получившая претензии, обязана изложить в течение ______ дней со дня их 
получения свои предложения по урегулированию конфликта. В случае, ес-
ли стороны не приходят к соглашению, Контракт расторгается в течение 
_____ дней со дня сообщения об этом при условии полного расчёта по обя-
зательствам. 
11.3. Ни одна из сторон не может передать свои права и обязанности, 
вытекающие из Контракта, третьим лицам без письменного согласия дру-
гой стороны. 
 
12. Заключительные положения 
12.1. После заключения Контракта все предшествующие переговоры, 
переписка по делу теряют юридическую силу. 
12.2. Все дополнения и изменения к Контракту действительны, только 
если совершены в письменной форме и подписаны уполномоченными на 
то лицами обеих договаривающихся сторон. 
12.3. Настоящий Контракт составлен в _____________ экземплярах на 
______________ языке, каждой из сторон принадлежит одинаковое коли-
чество экземпляров. 
12.4. К настоящему Контракту прилагаются _____________________, 
                                                                                                 (спецификация и др.) 
которые являются его составной частью. 
 
13. Юридические адреса и подписи сторон 
13.1.Покупатель______________________________________________ 
От покупателя _______________________________________________ 
13.2. Продавец_______________________________________________ 
От продавца _________________________________________________ 
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2 Рассчитайте затраты продавца при поставке товара на условиях 
FCA (F), СРТ (С) и DAP (D) по Инкотермс-2010 при условии, что цена 
товара завода-изготовителя на условиях EXW –150 денежных единиц, 
перевозка к основному транспорту – 40 денежных единиц, стоимость 
экспортной лицензии – 50 денежных единиц, стоимость погрузки на ос-
новной транспорт – 5 денежных единиц, стоимость международной пе-
ревозки – 80 денежных единиц, стоимость вы-грузки товара по оконча-
нии международной перевозки в назначенном пункте – 5 денежных 
единиц, стоимость импортной лицензии – 40 денежных единиц, стои-
мость перевозки после назначенного пункта – 10 денежных единиц. 
 
3 Отечественное предприятие «ЛЕДИ» экспортирует в Нидер-
ланды женскую одежду (костюмы, юбки, пальто – всего 8 наименова-
ний). Общая сумма контракта – 7500 евро. Базисные условия постав-
ки – FCA – Брест. Условия платежа – безотзывный аккредитив. 
Разработать проект контракта по следующим разделам: 
− обозначение сторон; 
− предмет контракта (со спецификацией); 
− цена и сумма контракта: 
− базисные условия поставки; 
− срок поставки; 
− условия платежа и форма расчёта; 
− гарантия качества товара; 
− разрешение споров и применимое право; 
− прочие условия; 
− юридические адреса сторон. 





1 Положения Венской конвенции ООН 1990 года не регламенти-
руют: 
а) содержание договора международной купли-продажи товаров; 
б) порядок заключения договора международной купли-продажи 
товаров; 
в) вопросы ответственности за возможное причинение вреда товаром; 
г) права и обязанности сторон, возникающие из этого договора; 
д) вопросы права собственности на проданный товар. 
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2 Базисные условия поставки в контракте купли-продажи 
определяют: 
а) распределение расходов по доставке товара между продавцом 
и покупателем; 
б) распределение обязанностей по доставке товара между продав-
цом и покупателем; 
в) порядок перевозки товара; 
г) момент перехода риска потери или повреждения товара с про-
давца на покупателя. 
3 Последовательность терминов Инкотермс 2010, в которой 
обязанности покупателя постепенно усложняются, является: 
а) DAT, EXW, CFR, CIP, FCA; 
б) CIP, EXW, CFR, FCA, DAT; 
в) DAT, CIP, CFR, FCA, EXW. 
4 Определить к какой редакции Инкотермс 2000 или 2010 года 
относятся указанные термины: 
DAT, EXW, CFR, CIP, FCA, DAF, FOB, FAS, DDP, DES, CIF, DAP. 
5 Условие поставки, при котором погрузку товара в помещении 
продавца будет оплачивать сам покупатель, – это: 
а) CIP;   б) DAP;   в) CIF; 
г) DDP;   д) DAT;   е) EXW. 
6 Наиболее выгодные условия поставки для покупателя: 
а) CIP;   б) DAP;   в) CIF; 
г) DDP;   д) DAT;   е) EXW. 
7 Условием поставки, которое можно применить при междуна-
родной перевозке товара автомобильным транспортом, является: 
а) FAS;   б) CFR;   в) FCA; 
г) DDP;   д) FOB;   е) CIF. 
8 При поставке товара на условиях DAT обязанность получения 
импортной лицензии и выполнения таможенных формальностей по 
импорту товара возлагается: 
а) на покупателя товара;   б) на продавца товара. 
9 При поставке товара на условиях CPT основная транспорти-
ровка осуществляется: 
а) на риск и за счёт продавца; 
б) на риск продавца, но за счёт покупателя; 
в) на риск покупателя, но за счёт продавца; 
г) на риск и за счёт покупателя. 
10 Условием поставки товаров, при котором уплату таможен-
ных пошлин будет осуществлять продавец, является: 
а) CIP;   б) DAP;   в) CIF; 
г) DDP;   д) DAT;   е) EXW. 
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СПОСОБЫ ОБЕСПЕЧЕНИЯ ИСПОЛНЕНИЯ ОБЯЗАТЕЛЬСТВ 
ВНЕШНЕТОРГОВЫХ СДЕЛОК 
 
1 Неустойка и залог. 
2 Поручительство. 
3 Уступка права требования и перевод долга. 
4 Условия контракта, обеспечивающие исполнение обязательств 
сделки. 
5 Страхование валютных рисков. 
 
 
Вопросы для самоконтроля 
 
1 Что понимают под способами обеспечения обязательств внеш-
неторговой сделки? 
2 Неустойка – это... . 
3 Какие виды неустойки оговариваются при заключении 
внешнеторгового контракта? Охарактеризуйте их. 
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4 Залог – это... . 
5 Что может выступать предметом залога? 
6 Какие виды залога вы знаете?  
7 Каковы особенности заключения договора поручительства? 
8 Какие виды поручительства вы знаете? 
9 Чем является гарантия в мировой коммерческой практике? 
10 Какие виды гарантии вы знаете? 
11 Банковская гарантия – это... . 
12 Чем отличается условная гарантия от безусловной? 
13 Чем отличается отзывная гарантия от безотзывной? 
14 Что собой представляют платёжные и договорные гарантии? 
15 Какие ещё виды гарантий вы знаете? Назовите их 
отличительные особенности. 
16 Уступка права требования и перевод долга заключаются... 
17 Цессия – это... . 
18 В чём заключается сущность факторинговой операции? 
19 Форфейтинг – это... . 
20 Какие условия контракта обеспечивают исполнение условий 
внешнеторговой сделки? 
21 Дайте определение следующим понятиям: задаток, аванс, 
аккредитив, аваль, чек. 
22 Валютный риск – это... . 
23 Назовите методы страхования валютных рисков. 
24 Валютные оговорки – это... . 
25 Что собой представляет хеджирование? 
26 В чём заключается сущность основных методов хеджирования? 
27 Каковы особенности форвардных сделок? 
28 В каких случаях применяется принудительный порядок 





1 Белорусский экспортер предоставляет в свой банк чек на сум-
му 100 тыс. российских рублей. Комиссионный сбор банка составляет 
0,5 % от суммы, указанной в чеке, дисконт равен 5 % годовых, курс 
покупки российских рублей равен 250,2 бел. руб., курс продажи рос-
сийских рублей равен 250,8 бел. руб. Рассчитать сумму в белорусских 
рублях, которую может получить белорусский экспортер, если курс 
покупки чека равен курсу покупки иностранной валюты, уменьшен-
ному на 1/2 разницы между курсами покупки и продажи иностранной 
валюты без взимания дисконта. 
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2 Согласно заключенному контракту с нерезидентом импортёр-
резидент Республики Беларусь должен оплатить иностранному постав-
щику 30.03.2012 – 4 000 долл. США и 30.05.2012 – 2 000 долл. США за 
поставленные в марте-апреле сырье и материалы. Импортёр, не без ос-
нования ожидая повышения курса доллара на дату расчётов с нерези-
дентом, заключает с банком фьючерсную сделку. 
Чтобы снизить расходы в будущем, импортёр заключает с банком 
27 февраля 2012 года форвардный контракт. Согласно контракту им-
портёр может купить в банке 4 000 долл. США и 2 000 тыс. долл. 
США по форвардным курсам, установленным БелВЭБ банком на 30 и              
60 дней вперед соответственно. Согласно опубликованным данным 
курсы составили (условно): 
− текущий – 8 100 руб. за 1 долл. США. 
− на 30 дней вперёд – 8 150 руб. за 1 долл. США. 
− на 60 дней вперёд – 8 160 руб. за 1 долл. США. 
На момент расчётов с нерезидентом текущие курсы составили: 
− 30.03 – 8 155 руб. за 1 долл. США. 
− 30.04 – 8 180 руб. за 1 долл. США. 
Рассчитать – выиграло ли предприятие, заключив фьючерсную 
сделку с банком? И если выиграло, то сколько? 
 
3 Предприятие заключило контракт на сделку с «опционом-пут» на 
6 месяцев. Оно рассчитывает на понижение курса евро к рублю. Со-
гласно контракту, в любой момент из обусловленного срока предприя-
тие приобретает право продать 3 000 евро по курсу 9 950 руб. за 1 евро. 
При этом банку выплачена денежная премия в сумме 30 евро по курсу 
НБ РБ 10 050 руб. за 1 евро. На определенное число месяца курс евро 
упал до 9 850 руб. за 1 евро, и предприятие продало оговоренную сумму 
в евро по данному курсу. Рассчитать, какой будет в этом случае доход 





1 Буренин, А. Н. Фьючерсные, форвардные и опционные рынки / 
А. Н. Буренин. – М., 2003. – 123 с. 
2 Дегтярёва, О. И. Биржевое дело / О. И. Дегтярёва. – М., 2000. – 
623 с. 
3 Соркин, С. Л. Внешнеэкономическая деятельность предприя-
тия: экономика и управление : учеб пособие / С. Л. Соркин. – Мн.: 
Соврем. шк., 2006. – 283 с. 
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4 Стровский, Л. Е. Внешнеэкономическая деятельность предприя-
тия : пособие для вузов / Л. Е. Стровский. – М.: ЮНИТИ, 2010. – 504 с. 
5 Турбан, Г. В. Внешнеэкономическая деятельность : учеб. посо-





ПРОЦЕСС ВЫПОЛНЕНИЯ КОНТРАКТОВ  
МЕЖДУНАРОДНОЙ ПОСТАВКИ ТОВАРОВ 
 
1 Организация международных перевозок. 
2 Виды транспорта, используемые при международных перевозках. 






1 Организационно-правовые основы транспортного обеспечения 
внешнеторговых операций в Республике Беларусь. 
2 Транспортные компании и их вклад в развитие внешнеэконо-
мической деятельности Республики Беларусь. 
 
 
Вопросы для самоконтроля 
 
1 Что в международной коммерческой практике принято пони-
мать под международными перевозками? 
2 Какие виды международных перевозок Вы знаете? Охарактери-
зуйте их. 
3 Какие факторы влияют на выбор транспортного средства при 
планировании и осуществлении внешнеторговой операции? 
4 Назовите виды транспорта, используемые при осуществлении 
внешнеторговой операции. 
5 Оцените достоинства и недостатки при выборе транспортного 
средства для осуществления внешнеторговой операции (железнодо-
рожные, автомобильные, морские, речные, воздушные перевозки, 
транспортировка трубопроводом). 
6 С чем связана необходимость использования дополнительных 
операций (стивидорные, брокерские, фрахтовые, бункерные, страхо-
вания) к процессу транспортировки груза? 
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7 Какие документы используются при перевозке грузов железно-
дорожным транспортом? 
8 Какие документы используются при перевозке грузов автомо-
бильным транспортом? 
9 Какие документы используются при авиаперевозке грузов? 
10 В чём заключаются особенности документарного оформления 





1 Определить влияние факторов на изменение величины наклад-
ных расходов по перевозке экспортных товаров на основании данных, 
приведенных в таблице 1. По результатам расчётов сделать выводы. 
 
Таблица 1 – Исходные данные для анализа влияния факторов      









1. Количество груза, предназначенного 
для транспортировки, единиц 2 200 2 400  
2. Дальность перевозок, км 1 750 1 600  
3. Ставка по перевозке, долл. США за 1 км 0,7 0,8  
4. Грузоподъёмность транспортного сред-
ства, единиц 220 220  
 
2  Отечественное предприятие экспортирует автомобильным 
транспортом за рубеж товар собственного производства (металлоре-
жущие станки). Экспедитор, сопровождающий товар, имеет следую-
щие документы при пересечении товаром таможенной границы: 
− CMR; 
− книжка МДП (CARNET TIR); 
− INVOICE; 
− внешнеторговый контракт; 
− спецификация; 
− грузовая таможенная декларация; 
− сертификат происхождения; 
− сертификат качества; 
− упаковочный лист; 
− страховой полис. 
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Указать: 
− назначение вышеперечисленных документов; 
− все ли необходимые для пересечения таможенной границы со-





1 Карбанович, И. И. Международные автомобильные перевозки  
/ И. И. Карбанович. – Мн.: УКЧ УП «Экспедитор», 2004. – 270 с. 
2 Мацкевич, В. Европейский таможенный транзит / В. Мацке-
вич. – Мн.: РУП «Белтаможсервис», 2004. – 144 с. 
3 Назаренко, В. М. Транспортное обеспечение внешнеэкономи-
ческой деятельности / В. М. Назаренко, К. С. Назаренко. – М.: Центр 
экономики и маркетинга, 2000. – 512 с. 
4 Турбан, Г. В. Внешнеэкономическая деятельность : учеб. посо-





МЕЖДУНАРОДНЫЕ КОММЕРЧЕСКИЕ ОПЕРАЦИИ 
КУПЛИ-ПРОДАЖИ УСЛУГ 
 
Занятие 1. Понятие и современные тенденции развития      
международных операций купли-продажи услуг 
 
1 Понятие международных операций купли-продажи услуг и их 
классификация. 
2 Инжиниринг как объект международной торговли услугами          
в современных условиях. 
3 Формы и участники лизинговых операций во внешнеэкономи-
ческой деятельности. 
4 Особенности организации и развития лизинговых операций        
во внешнеэкономической деятельности Республики Беларусь. 
 
 
Вопросы для самоконтроля 
 
1 Какие факторы обусловили интенсивное развитие междуна-
родного рынка услуг в конце 70-х – начале 80-х годов XX века? 
  32 
2 Почему существуют сложности в оценке уровня развития и 
определения разнообразия видов международных услуг? 
3 Какие страны занимают лидирующие позиции на международ-
ном рынке услуг? 
4 Услуга – это… . 
5 Что составляет основу классификации международных опера-
ций купли-продажи услуг? 
6 Какие способы предоставления услуг предусмотрены Времен-
ным единым классификатором продукта ООН (CPC)? 
7 Приведите классификацию услуг согласно классификации 
ГАТС Всемирной торговой организации. 
8 Международный инжиниринг – это… . 
9 Когда возникло понятие «инжиниринг» и с чем связано его по-
явление? 
10 Что составляет основу регламентации инжиниринга в между-
народной практике? 
11 Какие виды инжиниринга вы знаете? Охарактеризуйте их. 
12 Комплексный инжиниринг – это… . 
13 Какие фирмы занимаются оказанием инжиниринговых услуг? 
14 Лизинг – это… . 
15 Каковы особенности организации оперативного и финансово-
го лизинга? 
16 Какие ещё виды лизинга Вы знаете? Охарактеризуйте их. 
 
 
Занятие 2. Современное состояние и особенности       
развития внешнеторговых операций купли-продажи услуг 
в Республике Беларусь  
 
1 Международный туризм. 
2 Особенности организации и развития туризма в Республике 
Беларусь. 
3 Международный рынок информации. 
4 Внешнеторговые операции купли-продажи информации в прак-
тике Республики Беларусь. 
 
 
Вопросы для самоконтроля 
 
1 Международный туризм – это… . 
2 Какие виды туризма Вы знаете? Охарактеризуйте их. 
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3 Каковы особенности организации международного туризма          
в Республике Беларусь? 
4 Какие новые виды туризма признаны в качестве приоритетных 
в Республике Беларусь? 
5 Что собой представляет международный рынок информации? 
6 Из каких сегментов состоит современный рынок информации? 
7 В чём заключаются особенности развития современного рынка 





1 Подготовить презентацию на тему: «Современное состояние и 
проблемы развития международных операций купли-продажи услуг», 
акцентируя внимание на одном из видов услуг в зависимости от вари-
анта: 
1-й вариант – международный лизинг; 
2-й вариант – международный туризм; 
3-й вариант – международные операции купли-продажи ин-
формации. 
Последовательность изложения материала предполагает рассмот-
рение следующих вопросов в рамках темы: 
1 Факторы и причины, обусловившие появление международных 
операций купли-продажи услуги. 
2 Основные тенденции и закономерности развития международ-
ных операций купли-продажи услуги. 
3 Виды международных операций купли-продажи услуги и их 
характеристика. 
4 Правовые и институционные основы регулирования междуна-
родных операций купли-продажи услуги. 
5 Современное состояние международных операций купли-
продажи услуги (привести основные показатели, характеризующие 
долю в общем объёме международных операций купли-продажи 
услуг, в пострановом разрезе;  определить страны-лидеры услуги и 
наиболее успешные компании-производители). 
6 Особенности организации операций купли-продажи услуги во 
внешнеэкономической деятельности Республики Беларусь (правовые 
и институционные основы). 
7 Программно-целевой метод в управлении операциями купли-
продажи услуги во внешнеэкономической деятельности  Республики 
Беларусь (в Гомельской области). 
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8 Анализ состояния и развития операций купли-продажи услуги 
во внешнеэкономической деятельности Республики Беларусь (Го-
мельской области) за последние годы. 
9 Проблемы развития операций купли-продажи услуги во внеш-
неэкономической деятельности Республики Беларусь (Гомельской 
области) за последние годы. 
10 Перспективные направления развития операции купли-
продажи услуги во внешнеэкономической деятельности Республики 
Беларусь (Гомельской области) за последние годы. 
По результатам проведенного исследования материал оформить в 
виде 2 вопросов лекционного занятия по направлениям: 
1-й вариант:  
1) Формы и участники лизинговых операций во внешнеэкономи-
ческой деятельности; 
2) Особенности организации и развития лизинговых операций во 
внешнеэкономической деятельности Республики Беларусь. 
2-й вариант: 
1) Международный туризм; 
2) Особенности организации и развития туризма в Республике 
Беларусь. 
3-й вариант: 
1) Международный рынок информации; 
2) Внешнеторговые операции купли-продажи информации в 
практике Республики Беларусь. 
 
2 Руководство предприятия приняло решение об освоении ново-
го изделия. Оно обратилось к лизинговой компании о передаче ей           
в лизинг поточной линии для производства этого изделия. Лизинговая 
компания выдвинула следующие коммерческие условия сделки: 
− цена поточной линии – 150 000 евро; 
− лизинговой вознаграждение составляет 20 % от цены объекта; 
− годовая норма амортизации линии 20 %; 
− срок службы линии 5 лет; 
− срок лизингового договора 4 года; 
− периодичность лизинговых платежей (по выбору лизингополу-
чателя): 1 раз в год, 2 раза в год, 4 раза в год. 
Необходимо: 
− рассчитать величину лизинговых платежей; 
− определить остаточную стоимость оборудования, передавае-
мого в выкуп; 
− выбрать оптимальный вариант числа платежей в год. 
Результаты расчётов оформить в таблице 2: 
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Итого     
 
3 Отечественная туристическая компания приобретает у немец-
кой фирмы в лизинг туристический автобус для международных пе-
ревозок туристов. 
Указать: 
Каковы основные особенности (отличия) операций, если объект ли-
зинга берется на условиях: оперативного, финансового, полного, чисто-
го лизинга? 
Если предприятию необходимо оборудование, в каких случаях 
оно его покупает, берет кредит для приобретения, берет в аренду, ли-
зинг. Какие факторы являются определяющими? 
Что означает международный лизинг? В чем различие в определе-
нии ставок лизинговых платежей финансового и оперативного лизинга? 
 
4 Оценить эффективность тура «Англия – Шотландия – Уэльс» 
для туристической компании ОДО «Меркурий» на основании данных, 
приведенных в таблице 3. 
 
Таблица 3 – Постоянные и переменные издержки ОДО «Меркурий» 
на тур «Англия – Шотландия – Уэльс», долларов США 
 
Вид расходов Количество человек Вид 
издержки 10 1 2 3 4 5 6 7 
Перелет Москва – Лондон – Москва 3 000        переменная 
Трансферт до отеля  300        постоянная 
Лондон – Йорк  800        переменная 
Йорк – Эдинбург  800        переменная 
Эдинбург-Глазго (частный автобус) 500        постоянная 
Глазго-Честер 950        переменная 
Честер-Кардифф 650        переменная 
Кардиф-Лондон 650        переменная 
Размещение в отелях в Лондоне (3 ночи) 1 410        переменная 
Размещение в отелях в Эдинбурге (2 ночи) 800        переменная 
Размещение в Честере (1 ночь) 450        переменная 
Размещение в Кардиффе (1 ночь) 450        переменная 
Размещение в Йорке (1 ночь) 450        переменная 
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Окончание таблицы 3 
 
Вид расходов Количество человек Вид 
издержки 10 1 2 3 4 5 6 7 
Услуги гида-переводчика 500        постоянная 
Обзорные экскурсии по городам 150        постоянная 
Экскурсии по музеям 800        переменная 
Итого:          
 
Программа тура рассчитана на 9 дней. В стоимость тура входит: 
перелет Москва-Лондон, трансферт от аэропорта до гостиницы, пере-
движение по маршрутам, проживание в номерах с душем/туалетом            
в отелях ***/*** в центре Лондона (3 ночи), в Эдинбурге (2 ночи),            
в Честере (1 ночь), в Кардиффе (1 ночь), 1 ночь в Йорке, завтраки              
в отелях; экскурсионная программа (в соответствии с описанием). 
Дополнительно оплачиваются входные билеты в музеи – около           
80 долл. США.  Стоимость услуг русскоговорящего гида – 50 долл. 
США в чаc. Стоимость проката автомобиля – от 70 долл. США в сутки. 
За стоимость тура принимается средняя стоимость тура «Англия 
– Шотландия – Уэльс» по белорусским турагентствам, которая со-
ставляет 1540 долл. США (за стоимость тура принимается средняя 
цена по «Алатан-тур», «Космос», «Гулливер»). 
Определить суммы постоянных и переменных издержек. Рас-
считать точку безубыточности тура. Данные свести в таблицу 4. 
 





1 Войтихов, А. Д. Внешнеэкономическая деятельность : учеб. по-
собие для вузов / А. Д. Войтихов. – Мн.: Равноденствие, 2005. – 176 с. 
2 Горбылева, З. М.  Экономика туризма : учеб пособие /                     
З. М. Горбылева. – Мн.: БГЭУ, 2004. – 478 с. 
3 Дадалко, В. А. Мировая экономика : учеб. пособие для вузов / 
В. А. Дадалко. – Мн.: Ураджай, интерпрессервис, 2001. – 592 с. 
Q 1 2 3 4 5 6 7 
Z общ.        
V        
Примечание – Q – количество человек; 
       Z общ. – сумма общих издержек; 
       V – стоимость тура (средняя цена по белорусским турагентствам). 
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4 Егоров, А. Ю. Лизинг в инвестиционной деятельности пред-
приятий : учеб. пособие / А. Ю. Егоров, А. Н. Крючкова. – М.: Палео-
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ВНЕШНЕТОРГОВЫЕ ОПЕРАЦИИ КУПЛИ-ПРОДАЖИ 
ПРАВ ИНТЕЛЛЕКТУАЛЬНОЙ СОБСТВЕННОСТИ 
 
1 Понятие интеллектуальной собственности. 
2 Соглашение по торговым аспектам прав интеллектуальной 
собственности. 





1 Современное состояние и перспективы развития международ-
ного рынка технологий. 
2 Особенности организации внешнеторговых операций купли-
продажи прав интеллектуальной собственности в Республике Беларусь.  
 
 
Вопросы для самоконтроля 
 
1 В чём заключается сущность понятия «интеллектуальной соб-
ственности»? 
2 Что является объектами права интеллектуальной собственности? 
3 Какие Вы знаете виды операций по торговле правами интел-
лектуальной собственности? 
4 Патент – это… . 
5 Какие цели преследует система патентной защиты? 
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6 В чём заключается сущность понятия «товарный знак»? 
7 Промышленный образец – это… . 
8 Для чего необходима  система охраны прав интеллектуальной 
собственности? 
9 Чем обусловлено принятие Всемирной торговой организацией Со-
глашения по торговым аспектам прав интеллектуальной собственности? 
10 Какие вопросы рассматриваются в данном Соглашении? 
11 В чём заключается сущность национального режима и режима 
наибольшего благоприятствования в отношении охраны прав интел-
лектуальной собственности согласно Соглашению? 
12 Каковы основные направления реализации по созданию во 
всех странах – членах ВТО адекватных требований и стандартов в от-
ношении охраны прав интеллектуальной собственности? 
13 Каким образом предполагается достичь эффективных мер по 
реализации прав интеллектуальной собственности?  
14 В чём заключается механизм международного урегулирования 
споров по торговым аспектам прав интеллектуальной собственности? 
15 Определите особенности выполнения договоренностей стран 
в отношении торговых аспектов прав интеллектуальной собственно-
сти, касающихся переходного периода. 
16 Операции по продаже лицензий заключаются в … . 
17 Каковы отличительные особенности между чистыми и сопут-
ствующими лицензиями? 
18 Какие права предоставляются покупателю лицензии? Охарак-
теризуйте их. 
19 Какие методы определения стоимости лицензий применяются 






1 Почему основные потоки международной передачи технологии 
проходят между экономически развитыми странами, ведь эти страны 
являются конкурентами на мировом рынке высокотехнологичной 
продукции? 
 
2 Между отечественным НИИ (лицензиар) и болгарской фирмой 
(лицензиат) заключено соглашение в сфере информационных техноло-
гий. Лицензиар передаёт систему защиты от несанкционированного до-
ступа к данным ПЭВМ, а также неподдельные электронные документы. 
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Разработать раздел лицензионного соглашения «Обязанности 
сторон». 
Обязанности лицензиара: 
− передача информации о доработке системы; 
− передача полного комплекта пакета программ, документации, 
услуг (типа поставки «под ключ»): об оказании консультативной по-
мощи на весь срок лицензионного соглашения; о гарантиях патентной 
чистоты и свободы от притязания третьих лиц. 
Обязанности лицензиата: 
− соблюдение конфиденциальности при использовании получен-
ной разработки; 
− приобретение «связанных закупок»; 
− беспрепятственный доступ лицензиара к бухгалтерской отчёт-
ности предприятия. 





1 Лицензии на использование технологии бывают: 
а) исключительные; 
б) исключительные и неисключительные; 
в) исключительные, простые и полные; 
г) исключительные и полные. 
2 Юридическое лицо, приобретающее у собственника изобрете-





3 Разрешение продавца на использование другим лицом – поку-
пателем изобретения технологических знаний, технологии, производ-
ственного опыта, секретов производства, торговых марок, которые 
необходимы для производства коммерческой и иной продукции в те-
чение определенного срока за обусловленное вознаграждение, – это: 
а) патент; 
б) лицензия; 
в) авторское свидетельство; 
г) договор; 
д) лизинг. 
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4 Непатентованное научно-техническое достижение и произ-
водственный опыт конфиденциального характера – это: 
а) патент; 
б) лицензия; 
в) авторское свидетельство; 
г) ноу-хау; 
д) лизинг. 
5 Предметом рынка лицензий выступают: 
а) патентные лицензии; 
б) беспатентные лицензии; 
в) технологии; 
г) технологические разработки; 
д) информация конфиденциального характера. 
6 К правовым формам защиты технологии относятся: 
а) лицензия; 
б) патент; 
в) торговая марка; 
г) все ответы верны. 
7 Программы международного технического содействия могут 
осуществляться в форме: 
а) технологических грантов; 
б) лицензионных соглашений; 
в) продажи патента; 
г) софинансирования НИиОКР; 
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ТЕМА 8 
 
ФРАНЧАЙЗИНГ КАК МЕТОД РАЗВИТИЯ  
МЕЖДУНАРОДНОГО БИЗНЕСА 
 
1 Понятие и виды франчайзинга. 
2 Преимущества и недостатки франчайзинга. 





1 Актуальность развития франчайзинга как метода активизации 
международного бизнеса. 




Вопросы для самоконтроля 
 
1 В чём преимущества организации бизнеса на основе договора 
франчайзинга в сравнении с самостоятельной его организацией? 
2 Оцените преимущества и недостатки организации франчайзин-
гового бизнеса для франчайзера. 
3 Каковы основные критерии выбора франчайзи? 
4 Обсудите, какими способностями должен обладать франчайзи 
для управления франчайзинговым предприятием. 
5 Приведите примеры из международной практики франчайзин-
говых предприятий. 
6 Какие способы финансовой поддержки франчайзи при органи-
зации франчайзингового бизнеса используются в международной 
практике? 
7 Как трактуется понятие договора франчайзинга согласно Граж-
данскому кодексу Республики Беларусь? 
8 Приведите примеры работы франчайзинговых предприятий на 
рынке Республики Беларусь. 
9 В чём особенности содержания договора франчайзинга? 
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Задания 
 
1 Отечественное предприятие предполагает приобрести франши-
зу (право на создание коммерческого предприятия и на торговлю про-
дукцией крупной известной фирмы на определенных условиях и за 
определенную плату), войти во франчайзинговую систему и находиться 
под контролем компании франчайзера. Предполагаемая форма фран-
чайзинга – производственная, т. е. выпуск готовой продукции, исполь-
зуя известную торговую марку и высокий имидж франчайзера. Пред-
приятие имеет возможность выбрать фирму франчайзера. Данные о 
франчайзерах и коммерческих условиях сделки приведены в таблице 5. 
 
Таблица 5 – Исходные данные к задаче 
 
Показатели А В С 
Динамика изменения количе-
ства франшизных предприятий 
в течение 3 лет 
с 5 до 8 с 40 до 85 с 12 до 5 
Необходимый объём оборотно-
го капитала для создания фир-
мы франшизы, тыс. евро 
12 24 7 
Платежи: 
вступительный, тыс. евро 










Условия, на которых франчай-
зер передаёт оборудование, сы-




остальное – в 
кредит 
Оборудование  – 
в аренду, 
остальное – в 
счёт платежей 
В кредит на 
льготных усло-
виях 
Срок действия соглашения, лет 4 5 7 
Возможность франчайзи зани-
маться другим бизнесом 







Установление цен на выпускае-










Расторжение договора Сторона изве-
щает за 100 дней 
Сторона изве-
щает за 60 дней 
Сторона изве-
щает за 30 дней 
 
Выбрать фирму франчайзера, используя балльный метод (метод 
ранжирования). 
 
2 Разработать отдельные разделы приведенного ниже договора 
франчайзинга. 
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Предмет договора и другие необходимые данные выбрать само-
стоятельно. 
 
ДОГОВОР ФРАНЧАЙЗИНГА №______ 
Город _______________                                            Дата ______________ 
 
_______________________________________________________________, 
(обозначение сторон (полное наименование предприятий франчайзера и 
франчайзи, должности, фамилии руководителей) 
действующих на основании Устава, заключили настоящий договор о ни-
жеследующем. 
 
1. ПРЕДМЕТ ДОГОВОРА 
Согласно настоящему договору, Франчайзер обязан предоставить Фран-
чайзи за вознаграждение на указанный в договоре срок право использовать           
в предпринимательской деятельности Франчайзи комплекс принадлежащих 
Франчайзеру исключительных прав, а именно: право на фирменное наимено-
вание и коммерческое обозначение Франчайзера, ноу-хау на охраняемую 
коммерческую информацию, на товарный знак и знак обслуживания. 
Франчайзи вправе использовать принадлежащий Франчайзеру ком-
плекс исключительных прав на территории __________________________. 
Срок действия настоящего договора ___________________________. 
 
2. ВОЗНАГРАЖДЕНИЕ ЗА ПОЛЬЗОВАНИЕ КОМПЛЕКСОМ ИС-
КЛЮЧИТЕЛЬНЫХ ПРАВ 
По настоящему договору Франчайзи в момент вступления договора в 
силу обязан уплатить Франчайзеру вступительный (единовременный) 
взнос в размере __________________________. 
Текущие платежи Франчайзи обязуется выплачивать Франчайзеру в те-
чение всего срока действия настоящего договора на следующих условиях:  
_____________________________________________________________. 
Сумма текущих платежей на основе ____________________________. 
 
3. ПРАВА И ОБЯЗАННОСТИ СТОРОН 
Франчайзер обязан:  
Необходимо привести данные: 
- о передаче технической и коммерческой документации; 
- об оказании технической и консультативной помощи; 
- об обучении персонала; 
- о контроле качества работ; 
- о непредоставлении другим лицам на обозначенной территории 
комплекса исключительных прав, аналогичных настоящему договору; 
- о проведении программы маркетинга, продвижении товарного зна-
ка, рекламной деятельности. 
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Франчайзи обязан: 
Необходимо привести данные: 
- об обеспечении соответствия качества производимых товаров; 
- о соблюдении инструкций и указаний Франчайзера; 
- о неразглашении секретов производства; 
- о представлении всей деловой, коммерческой, бухгалтерской доку-
ментации Франчайзеру (по его запросу); 
- о своевременной оплате Франчайзеру; 
- о проведении рекламной политики в соответствии с требованиями 
Франчайзера; 
- о выполнении требований по поддержанию фирменного стиля (ди-
зайн помещения, оформление территории, фирменной одежды); 
- о выполнении требований к персоналу; 
- о выполнении требований работы с клиентами. 
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